الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية 
جامعة فرحات عباس _سطيف- 
كلية علوم التسيير والعلوم الاقتصادية 
قسم: علوم التسيير 


P TU SND 


RENDEZVOUS OF SCIENTIFIC RESEARCHES 
WWW.RSS ÛGÛRS.INFO 


2005-2004 rdnooqkik rpoDk 


1- مراحل تطور مفهوم التسويق 
2- مراحل تطور مفهوم التسويق 
3 المفهوم الحديث للتسويق 
4- أوجه الإختلاف بين مفهومي البيع و التسويق 
ثانياً: أهداف التسريق 
1- هدفی الربح 
2- هدف النمو 
3 هدف البقاء 
الفصل الثاني: الإطار العام للتسويق 
أولكً: تنظيم إدارة التسويق 
1- التنظيم الهيكلي للوظيفة 
O AE DE‏ 
3- لاضن العلمية لتنظيم ادارة التسريق 
ثانياً: دراسة السلع 
1- تصنيف السلع 
ر انحل اة الاة 
الخاتمة. 


مگدمه- 

Ct YÊGD j  È itk ,zş gO ã B&zê ¢ # ERÊGE Ö 
2Z dı ANZ HME AuêgÃ nş Hêç ãÃ & , £RÊGĞÖALBÇÊZ Êz A 
UG HhOBDş gab DRAVKGD § , oak t Î aj ADM Z HÛR 
ş , AR AÛ [ ARHEKÈ BÃD/G , KÃQ'K HENÛN , AKYZEkAGÎêÛ 
. YE o Es MZ ,AÊGYTYEZ Knğëğ) qè Yo 4 Got 
f /êai, UAÊGYYEZ aû nçş MÊGĞS HOGR 5 Rqğêirdnk dian ¥ Ş 
Î êg r < , j Z Fk arr ş EAÊĞĞS | hêzê £< ,ÖözA 
.MÊQ 
3ê ر‎ O0 " Î tãK HةİÛDOĞŞ‎ , ĞÊa2Ö) Q ÛZğBÈ &Î n/ÊkB 
ûËeY ê 


) ¢êÃkJ qb? ÊnÃÉ Gî KÊ §, 
2Ş RH) BaÃASAKzkŞ ONÊÊy MRE 2 ÃRRUEêzÊaz 5 
AHO HDBGSKEkR K êê AËşر‎ AËë 
الفصل الأول: ماهية التسويق‎ 
أولا: نشأة و تطور مفهوم التسويق‎ 
1 المفهوم التقليدي للتسويق:‎ 
Kê' 35 Ê, êj Az êke KY ûĞÎ şGEt + HEG 
WAZA RQ, Ãêj aiaMBBYTAEE "Corler 
.ÖYHêcêş 5A PÛR fb YA 26 OE AÃcBAÊG Û- 
o3 A2 BDZ gê Otê Dê , o2 êk KÊ/ERÊG Û- 
. AQ 
E3 Z gE) Kê ,AA ME3ĞONMÈS 3a? ¥ Ù ãrOûÈ öštêj Û- 
BB3ês Ãı cı k/ëkö ,BÊacb AeaêCporkğ BADÊ A hé 
Ux ق‎ 45 EiuiiDncs êsên 
.KHERDZ MKC KEKKA ° 
«eê KBAR ODZEDÊÊJ ak OKEKZABCDED ° 
™ مراحل تطور مفهوم التسويق:‎ 
Ry {DZ N  At' êb ir Hadî &ONĞ BARN EREGANM 
/kãyZÃê ê OB ,ğ Êl ãZ r ERÊGyZÎns HE ROQêğ ÊèüğZ gêëîêر‎ Û 
: HEQ YAD akErRÊÇGyZny ÜNE ğ A' PÃ'ç , Hx Û 
:)1930-1900( مرحلة التوجيه بالإنتاج‎ -1 
BÛD Rêz Ako Bs, (rêüaz gogo qil 5REÎ nK $ Ax 
Uk ,j DRDO cên $ GAGA. z êa Š a, BndoKBazÊd j ا‎ 
OVERSEA Û AR. ,SREtEnongêBSK Ê SAEZ ge Ui aRe 


.ÖON& 3B) hy GOH Kb ¥ LES HOGS SARBIReZ HEoNZ 
_ _ _ 1950-0 مرحلة التوجيه‎ 2 
. 20 rR Xê jr FS REROB 


GEŞE Rêk Ze BR ESD KĞJ 3E drş , KBE ake 


Reig aVVOERÊGQ U} A55 ,) YÊYÊËÇUERBS ۰ BEY dbş , 3¥ 
bÛ. HGS (GK 5A QEY CAKE 3 

BRR Oj ã RIKER JBDZEY DIREESÎBZ gna SAE § 
R> SERA A J AMYÊş , 30n Û ES KB cdnBADN IE 
ş K ÖORÊtêa DID\EnSÊEZKêgÊ J Bêş ,K ÛèğkGÃÈ êt gb ABS, 
. ADK AOG; iha (Û AE ale ¥ 6ê x RES 

2Z KaÊQe $ Geş MOK A Eee DEGUEAGE A BEECH 
Î qid kab RPEBBCGTSOGEK OF O t ASÛR ,Ğ EOGHSG AK re 
` xn@3 Yo HER OG 5AQEAEA) GTA 
HAA hp E XO 


. BFA. YENA aÃğê5ÃÊ cê 


.17 1 -1979- BRS URASUKR 


j Z Ecê # Hê # Z KEKLOYãğ Dê gg ÃQÜ - 


ğYÛ n‏ ا 
BAKBaAS5SA PA; aad QOH ax EÊ RB 2 ê -‏ 


.Q BOO 
AE ۶ ba ADÃDEZ Hi, š #HUOb oY cn TAêğ 3Û Q3 - 
OK Êzîny yêş ã, @Ã ûrzênp ¥ gi s 3B ş pDOnaêÃ ã 

.Û AXÛêZ YD ¥ dÃKÊğĞBD» 
J VLÛCR ş déDRêöş t şÃ tãs ãğ HAKÖeŞ OÛ teëÜÛFÃÊG - 
.ûÃ HETE ASL EÊKğ ADZ 
ş ik? Z Öaekjay?ãdêÃ ãê¢LHKGÊUSŞ AZ BALEN 
. GPT YÛ ndj êÃ SUGĞëDe êr ¥ GHêş #Ã¢ê 


(BAU Dg KEE EAA HÊÊ 
. Û ZEY i ant HÊQ O Û Û 
. AER ş EADhgÎ KH ASCORaLEO/) Û ã 
AUER 


. fÊaz Ö#KÛtÊ BAĞY ë OR f 
ERÊ AG AVSAP RUZ ARK ÃAö 
+t ERÊQ" :OABBŞ OA; aERÊEGEP QEBBOĞEL f 2Z ANSRSÛUÛ 
VOHEABU adj AEãş 3EarzkdhkBÛs £ Ya êt $ êĞI 
"YAGI 


.34-21 1 UBéEê DKK EZÊ /ã ' 


j O KE HOS BAVEBOGGE ap ¥ ERÊĞBARnreıs BOŞês Aç 
«GOR GOÖÈ Ê ş j MK OFÊÊ 

,6 yÊ OAEaZR ERÊGYZÎN GC 2Š cné pA; êO/AGScADÊA KÊ < 
. Xk ر‎ Ã BEHEZ z2 YF. ê j AA KGB KçGÖGEKG 


: HGF BZ aS bE 
التصور الوظيفى:‎ -1 


j DBêz Akan Rêiğcûk È YGVEZÈ ãş èÃêëcp QHêGê 2? FERA 
LöakkÃ Rêüp/t® YaaÃladg OHO RÊYA RÊĞORE 
. Cig WNERÊGEÛIK Û Z , DB YZRN3EBÛNK dx ,j Bê 


_ البحث عن الربح:‎ -2 
Û zU PA? LÛHbÊ coxa EOSÈ KERI GBSEED 2Y EBI 
ARSèe Bias , EAÊĞŞ XK ê ÃDnÃû# GSEKD 3Z cng , ROQÊğ #èüÃ 
2Ê^ERÊĞ, Û, j KEğLDZ $A orn co ayZÎZ GHSEDDAKS, (HOZ dbûn 
3WHÊGadêş EÊ SONG § {UR @êcbR/BG, ÖNÛtêAÊ é û nGEEÖG 
من أنشطة المؤسسة: _ ا‎ 6 
SARE A qar Aqû , SARëz Kk? $ CE /ODBGBIKB HEY, U 
bÉOGo LK EAÊ@Q ULDAÊRDA QE SEREGyZÊs ri] kêş A që Z e0 
. OD dig SARE A cBE/EAÊGr A cc QO AGS CUBS AE3 § ONEÖTÊ GBS 
مجال التركيز:‎ -4 
hÈ cir êh êpnzêhoitêr | ES RÛS BAAN 
,Û FÊ ş 3È nÛRÊtêz# vh ¥ hGn Hen ERÊ AÃÊQUEOR 
ر‎ BÛŞ , OF DE 2¥ RABBERÊGÈ è 33j MË ¢ RAÊ, Û 
o qëÃ#Ëşê(ê 3EaONOAEDE Z EOE Z FE DLA ok qê 


AAAKŞ ,SHAYaĞEÊĞEA) cd Ùğ È Bb, ÖRÛtöĞÊ dJZ dbÖ\ \ERÊÇtèêj ج‎ 
. A Êê AÃS 
تكامل و انفراد الجهود:‎ -5 
Ge SRAGEŞ BUFO gê < , RÛZ Èş AAPA HAUSE 
Rêüğd] gp ASATASM SA ERÊQ Zê rll êlûZ HAZ kê 
haê ãd.?zêlğÈ AZ Êèüğî (3P 3NBŞ , dO SAMHOROLD tê 
. EÛ 
GON RÊGA J Bz Oa di qz UKE Hazy i BÛŞ 
.OFELEL Av AWko ¥ GFE ,Û AYÊ ş 3È MOHiêE/KMKA3 ZÎ Qã 
EGU qin iû2 FENG RÊ FD 
& ãA YORE š YOö? ¥ (AOQEFŠĞEY) ¥ dXÊtêŞş K AÛÖQÜK at RÛöRZ 
. dı CBGo EA, Ga FELL FÊ Aş , j AêüğÎ (i YO KIEDZ oO NDRêã 
هدف الربح:‎ 1 
Rè ر‎ Û, HGARLHHKoŞOKEZ cng ROQERdüğs ãÊZ ZA 


$ KÊZXêj OO LTUÛGEEED EY Fi xOGE/bkd oRBk Z FR ARZ 
GEOG rE UR YF GON 5, Bêy AR Gş, eS 


CHAZ ã êx êës /É A EĞ BGEŞ A OROGERÊ ds èüğEk eT 

GSS EAÊGGEÉŞ EDZ Êz, OX 

e E تدوز الوق فى تحفق ال ي ر‎ 
ù îl. REGS GEE, Üynêş of SDR RD 

coy OREOR ,[HOR AEG , êj aş yê¢Z O aD Ak; gp 

dD RD. RÊGéÊ) O\êbş ,Rêlaykg 3? CÎ qin KS SA 


ch QHã3ÖÎK, bAêhÊağ Aã OH, g#bIRÊK AEA EA db) ğ AF 
(bÛ .g#bZÈ 


2-1 -علاقة الأرد بربحية الموؤسسة: 


J JL0 WÊBTÊÈ GEÊÈQ, EùiğÎHû cb ÊÊ çê Ukr GEDEK Û 


BAK YEU gh CEAEEY gOS 4Û jd (Fèd, BASAğSA n AÛYE 
ر‎ ëe Êèüğdhé cb #8 KÊKGBEĞNODŞ , YJ ÊaSARSĞA ö gê Êê 


,l[opj tf / DG -ûîa د‎ ğo Ë dE EM ş , KD ÛBP BÛFÊA 

t BÃëêrêaz fkögêĞÃê ر‎ Ê ãš, Gh Pcêchéhf CD cb j HSGEB&ÊÈ MBG 

DON A Z GHKAEBA OVC ED Eeüğ? ¥ KIDBBGENGy Y8 
.(%8 <) dDAÖrk Por ¥ ABvVÊMNOOBGBOGEL 


3-1- دور التسوية فی زيادة معدل العائد الإاستتمار: 


ş GBvÊhchéD KÊOÖöYA chk Bc? ¥ ABiFhGA Z RÊÇÊ AN 
: Dê Both 
[oj ã n ZÖaGÃëz kêo ر‎ EÊ 


[oi ã ığ Eã x RG 2 


2¥ ر‎ tk Êz hoo ABofhg 2 FNEbLAK) EGG e § 


«HK HAQÊ AÛZ FER KEE 
ğ Atê ZDaGë- Goh 


٠ FE of 
ûoği ã ıı j AKë=) Bo, 1 
5 ے س ك ك‎ :QEU 
ğ AR) [Ê GGECK- j AR = AE ZOoGRE=GHSO/, 
/ [( GB KK HEK + SEGRE - j AE] = 


إا هدف النمو: 
PB ARBLD& $A EA dd FBX@OYA cnx £ EFDZ ERÊQHÊN‏ 
DEEL , gD EURAIL hrÊaLDZ cofêüzj‏ : 
ا-1- زيادة الطلب على الإنتاج: 


EPhzL ş j azê JÊ¢ û $A BÛ (DRSEê3Bo ¥ FSCO 


سے | 


Ghar E 


اا-2- زيادة شدة المنافسه: شدة المنافسة. 


e ا‎ 


.«EGOGFRA AE FOB JED ak RAB URèûÃêBãr 


ا|ا- هدف البقاء: 
j ãş ÊË¢BP dEDZ öD/ LÊ /É èÊãZ ÃùÃÎ qêkêšş Rê ğîad\‏ 
Ş GDA özk ÛinERÊGgên eş ,EDZ BT ÊERÊĞ Ã oç , êê‏ 
FMÈöTA cn Êêüğ KË CaHED Z kèLÊK, ÛA dO ÖĞéZ cdhış ,ê XK‏ 
:K (GK Eke‏ 


1-1I-البحث‏ باستمرار على فرص تسويقية جديدة: 


BUH UgEDAaRUÛŞREEUEABazÊaZ ESAD BB û FKÊ 
(BUDE Ra 


Raa aK GÊ EBÛ ê RFE GAM 3P YGBÛ 
.KAcğrÃ 3P Z EEG &ÃSzhêcnıiERC , FBAREK ça kÊaı Affe 


الفصل الثانى: الإطار العام للتسويق: 
أولا:. تنظيم إدارة التسويق 
ا- التنظيم الهيكلى للوظيفة: 
ğ {Êr AaDş ,1 ng yêçiyê BÛXEÊĞÖaa ,A HKG 3 gOlş‏ 
ZA BETO Ai ãğ YtivaOš5 Ş , KD ZS‏ ھا , 
zEBÛRÊ/Y ai Hr & dûş LY KASE, ERÊĞr Ã qê š ÃêpÛEz QI‏ 


ğ Aûkanskî {ã4 LTH êfa REĞÎ n. KEGA Akk, EY 


— ~^ — سا‎ ATÎ 


ti FSKÊASSÊ KS Azê BÛ Ror Ya ã 


OA apr Kea şe 2¥ OG SiS Ky AĞA Avê 
KGqIĞÈ O & ş XÊ AKêtıDAg Û AFjê FA AEaR o BÛUFRêüaDk/ë ş ,*UÛ 


.AÖQÊ 
ا-1-أهمية إدارة التسويق:‎ 
VX ÖöĞeDkç BORER DEHAACLHSZ BRHKHÎMNERÊGgSÛÛD 
êê ,... KÊŞ i Giş ,aÊaD; j AWEYKBBÛZR 


KÊ KêèûüğÃ Fe Ã kêş ,zè Êk ,ADIRES , Rêüğj 3 A5 RÊGA 
K@Ëj ëk éînêz eş , ÖOÃQğ KêinBBixgdE2 A&R ف‎ LHKOY 
3 Dã ş , RK SARBLDG § EHED, Rêb :KZÛÛëe 7¥ 
:HRKIKEöYA cnERÊG ABE Ş bU . Eê 
KË ê AzêëtnkŠ ر‎ U Û GSKGZ KKMÊĞES cn ikesk@z HikdÊep 
jrÃAëÃ H#Ë ÊKA ĞÛk/ëş ,öÖYFêqëk Haê dny25 cB Jr AĞTHZ Ğbr 
RÈ HERÈ anÃŠlk %1 00 BÛ 
KABE Arh Z3RKOB ,Jê $ê Xx@oK Z K OÊG BÖ :@HELDG- 
_ ‘KBE ATA g2ã KxgoÃ 2L Z REŞ Z KARÈ 2 
Z&KR o BUzaSARBêA Qaz xar i:3k@Z KR f ê - 


rn = 


.ÊĞÈ kk KKB #xEz Ëk kj Z ,OËDÛJ AOGR FX ş§ ,Z OĞBÛ AŞÊ 


ا-2-العوامل الواجب مراعاتها فى تنظيم إدارة التسوية 


lîg gf êg ?RIBUReNDEtÊGGA YE 
: Eê - 1 
EREKGRsERÊGgSLug EES 3HEKE re DKS ahd Z 
.AiÃqat Heke, BAKERÊGJSLBHK GÛ Z Oê Af j 2Ê 


Eê DG 2‏ 1 ا 
zêç il AÃqgf 3۸ tiikç ,ÊSingên šADr #jtOaãfêûê‏ 2 
.gêa ingê BÛ‏ 


.BTTEĞ (Jê 3 BES ڊ‎ EA PÎEOBRYGESE aie 3 RDI: 3 


. DA U GDA ADIRÊ 1 Et a 3u SLD: 4 
.FÊGş KËGıر‎ A@ÊËš AAÊĞ :ERÊGğ A#Èè - 5 
BIE) EHEŞ ,AOZ (Ej aOR ëcnadn Eeûû ELK seiê êj U 


‘(a 1 7 ن‎ yD dbtêERÊ — 8 ny Û Ëz Yãğ ا‎ 
Hd |-1-ادارة الإنتا‎ 


dDVVAD n, û ÖN dh Ré Rf 3 RêÇÊUAEŞ KÊ ã0 

J kd ,SAREGBSREK çû dı E KNGRèÎÃGBLEê 25 JON 
Kad ÙÜak DZ Z x , 3Z ONÊLÊğ Ê § BADA SAR E3 ok 
A ag igthay êlğuk, Aj EêncoAEDdEdEs ş 20 §, Kê 


Lp VY 7 


|ا-2- ا المشنريات: 
GFAUE , TEAR r Ezê zO'ç $EB(DiŞERSÛĞZ GEA KRA‏ 
S3 RëGEÛ nj ROtêGBUOPA DERE CEASALI š që AKönZP Ê cd‏ 


.KKEkR ? nê OO (DişêRêèüêz 


||-3-إدارة المالية. 
ERÊĞGSUXRYGHS) AJÊ Êz ai, DX okê Û Bİ; A3 hX ãop‏ 
و ا gU, ÛrhdrYz, Rê REK A êj EDS,‏ 
.@ÊayfRêiğd KK a Z HZ Ë§ 2? 3ES YEKÊ‏ 

E‏ ة التصدير: 
FEĞGUKYar 303) Aêüğk HZ ?dlhÃ ê JhaBgDês $ s YOã Û‏ 
%kş j #kZ BŞ ã0Q QË ,HÖã gêl ERÊ BÛCÖz ÛhÃ dê û‏ 
BRêüğj MARSEa ês Ya Z HBO Q AAHRaBêrÊdrzên ¥ j AZÊ‏ 
ö2 § DA kRèiğÃqêr êz $ KIêoêK 3êûišz eş , HAE‏ 
kê xÊYaNÖGğ A2 ê<‏ ر Z ERÊGyÈ¢hkÊçî Son MÖGy A3‏ 


& ۵8 $ کح‎ 
gan Û AKBÃKÊy zO VE Ra 
Z § ,$OSRSÛê 
Mackelg 
. HHA êş haa 


2 ا 
ااا الأاسس العلميه 


"` O:' O: 


= ان 0-۱1 | 


Ig! AM: 
O: 


t êk navên, Š Z dî ÊZ ĞÎ rç têş j Uê. diê ns AÈ 
Gj Bê Êan HÙ ERÊGMÊ&DZÊDDQE , FSRKYÊĞERD HONÊ A& 
. gj AÛ ş j AFË 2¥ Arg (ÊS ãÃĞekêz özÃ/) Û^ 


Z FÖk?Rj ãz zê ر‎ Û , êê ã$} Aş U RÊĞyÊ ÛÎ û K BQ 
GHASĞÊHLEOKZ Kêz Pè Üûğp ûk ş .aÉ Zskç tho bş ,FRÊĞ 
:ERÊQg#n 


سرد ا v‏ جد 


.DRS3EadrÊkGS Z in ËÈ ĞiŠÖ ûo O :ğEEEat x#Êj -Û 
hi SHEE t EEG 8 
Û AKêkÊe 


.û êş ,ã Kã, ÙëxãèÃ yy :šjîa êi - š 


٠ Zê 


vl 


jJMEã KZ ê oii jë ERÊG UyÊe 


١ المبحث الثانى: دراسة‎ 
Z Ööbkğ Akt BÛSÊdZ ÖGEFQEŞ ã,K dîn UAÊkaTA 3EdGêÊ yk 
Û hO cdnciiiş , FE eê Gana EFQOKS , MÊGAÛRN 
Lê Z HEK HÃGÛÊOK Kj dê Gino dy Z ÖĞÖ ş Ê GMÊG 
ا- تصنيف السلع:‎ 
jîDIj Cê, dibs Z Š ,WAD/BGcD) SEGA ?ADkyaPNSEEG ZK 
GOsEkcûk ş .BÊaIê ZÊ; OĞD ş (RDcêZ AKYaORE Î ûj ãhãš ş 
:BÛB 
_ 7 ا-1-سلع إستهلاكية:‎ 
: Es Ao YOBUZ Aku ş , DF t Asa KY OHEEARONNaLELS 
Ub {EREK êş j Yaa An GESOYEGARDIYGLL. § :FEB3EaĞ- U 
«ê akir AGKAERYaÇ , Ûy 3È BÊ , Ên. 
GEG j êk 3Ê axê DÛR ÖFÛXEÉoGEYGLLŞ :ERÊĞ3È ğ- ã 
j 3OYEAIHINGA G KEALK gêxêÃkê t KAKE ,XA ADEN. 
. ê 
yÊ ù E ê ÉŞkée SADYagEEö3ÊaR Ka/& ! kç :êÃã3ÊãĞ- 
.K ÖRêtêconêşyt + ğ 6F KYL A KË ş ,XË 
السلع الصناعية:‎ -2- 
:BlÊKGŞ ?RBÈ 5A A 3ÊQë se ADK aL 
.Bnz Öcêîtêş Ã êlê 5Ê d BÛvkyaŞEÊa -Û 
:K HRACYEBÊĞKG UEYEëš 7EZ A #sûvÉr YaÊa -ã 
.j HDG j r 4Ã ga DES Z OO YG. ş :RRUSGÊĞR 1-ã 
. bêş j iş TER :E GÊ 2- a 


4 الخصائص التسويقية للسلع الصناعية: ا‎ 
0 EGG DEUCE , go . 
.ÖRÊLBÛ Gên st #&A A û 
A avÊMaXKZHÎ 
.BOSEMHEZ RÈROE ,aÊaÃR AK 
. CX EKKEÃD BGS ics èüBADKOE , Uri ° 
Z ÖOVRYadöTTêcê3Êã? ¥ ETaBÛXKE ETRE QB DIZEK ° 
is ga hoi DG kB Û. 
اا دورة حياة السلعة:‎ 
coë BÛ laş Kake $ EZ YO git Canc) OB gê GÊ OD 
ç YAR A¥égRS/EDRYaGOREEĞIÎ AÛÖafg dûş ,aèzÊabBÛXxyÊĞz 
:a 
.Ãxûğş OQHELÊeê OQ (Ad gAEö3ÊGGOLER -1 
(Hi FQê3ESO0H -2 
:öYA cngfbiESEALHÊ - 3 
EHED Z KiMUBYağ ARE CEO /#Ö ĞÃ ãişb Q6 : oè FONÊ. 1-3 
. J AfEcodEO Grek EHOBUID rha dOVGO KafQ, dk ã 
GÊ ? o ¥ GERE iê zf ã AWUĞÃ ay heş :HEĞĞFSÛVÊ, 2- 3 
UEDYGBEdG? § YEO 2¥ KNBcnE} êj 3ê È4 3 ş ,& 
ه.‎ 
اا-1- مراحل حياة السلع:‎ 
أ مرحلة التقديم‎ 
cnet ia Sdgr CEE UGS, Ha? Oe, j MEBLDZ Z Ra Qş 
284 BEG cê FzãZz Öê, ŞAêM Z add ÊKedz ş LE 
AR KXêREĞĞÈ ALK QKHEÊãK @AÊã? Û QŠ ÖZ AKBUHARGIa 


ب- مرحلة النمو: 


:ã HÉ èÊêz ÃÃ Çššş GE? awê OFÊÛÊ OES 
. BKZ ã Gğz thar AB (ĞEĞD ¥ j AÊOÖAAU 


. EEA iq BEd AMED ELEK DMûê- 
LÊN CGBURKGZN cêcosêêğirO- 
.goÈ + î) O ARELDZZY 
.aÊdnêDZ5UTOr gab ZK OHÊ 


8 _ ج- مرحلة النضع:‎ 
Z ûi ê GAGA 3k , Odd r Fh ak Aid GEKBGBK gqêdolZê 


:ã EK 5 
(/EÛa< û Ağ èzÊabkç EJSFRGE - 
__. BOARD û ã6 Në ERÊGKCk Ag - 


. Ki GE /AEGEBESEaDÊ Kêxê Ãk hj ÊBüğk xûk. - 


د-مرحلة التدهور أو الزوال: ‏ _ ر _ _ A‏ ا ج 
ş Kê CÎ ãö MêöBÜÛj AğLDZ ûk Dk j AfizyoFhyERASE US‏ 


:ã At AEA ERS , BR. 
. SAA. Zz hz Rojê MZEEAG 


Kb 
.Û AD Z Aã At êğtn/ EKÊ GEG R AMEREGGÊ gU 
.ERÊG} AxkûKDJrE SNS ãerêr êş èëêÈi ãnêèüğê Kê 


afir, EAÊQ ãihZ K3ÃQĞD ş RÃËĞÎDMÊGLEÃŞzZ Yi, Rive 
43) Ã Kêk dit ëgkê êcnıÃ ŠDZ-ş, gaËaRJKÊAş aA ş bö f Am 
Z ERÊĞGŠÛZ KYB? GIÊGr A&G kr < ,Ëş ş ê § tfkŞ 
„fy TD Kêk ş KED Î $B. Z He êd (êş ,j Èêèüê 
@Êãş , ÊS ORES , #OQEONEE, ERÊQKĞS Î FAO 5 
.„AfGîng Ok çè GYnêb 


- محمد الحناوي, إدارة التسويق, مدخل الأنظمة و الإستراتيجيات. 

- صلاح الشنواني, الإدارة التسويقية الحديثة. 

- صديق محمد عفيفي, التسويق مبادئ علمية و تطبيقيةء دار النهضة العربية, القاهرة, 
79. 

- طاهر مرسي عطية, التسويق, المكتبة الأكاديمية, القاهرة -1993- 


- بشير عباس العلاق, إدارة التسويق, دار زهران للنشر, عمان, 1999. 


